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  Large	  Commercial	  
Producer	  Project	  
Questionnaire	  
The	  faculty	  and	  staff	  of	  the	  Center	  for	  Food	  and	  Agricultural	  Business	  at	  Purdue	  University	  are	  working	  to	  understand	  
the	   food	   and	   agribusiness	   value	   chain.	   	   To	   do	   so	   the	   Center	   is	   conducting	   this	   survey	   of	   more	   than	   2,000	   large,	  
commercial	  agricultural	  producers.	   	  The	  goal	  of	   the	   survey,	  which	  will	   take	   less	   than	  15	  minutes	   to	  complete,	   is	   to	  
understand	   the	   strategies	   of	   agricultural	   producers,	   key	   issues	   that	   producers	   face	   as	   an	   integral	   part	   of	   the	   food	  
value	  chain,	  and	  how	  input	  suppliers	  can	  best	  serve	  agricultural	  producers.	  	  Your	  answers	  are	  completely	  anonymous	  
and	  will	  inform	  the	  ways	  in	  which	  input	  suppliers	  can	  create	  the	  most	  value	  for	  you.	  	  
1. Are	  you	  primarily	  a	  livestock	  producer	  or	  a	  crop	  producer?	  	  	  	  	  	  	   	  
□	  Livestock	  	  	  Continue	  with	  Question	  #2	   □	  Crop	   GO	  TO	  Question	  #4	  
	  
2. For	  LIVESTOCK	  producers:	  	  How	  large	  is	  your	  farming	  operation?	  	  How	  large	  do	  you	  expect	  it	  to	  be	  in	  five	  years?	  	  
(complete	  appropriate	  boxes)	  
	  
L	  I	  V	  E	  S	  T	  O	  C	  K	   This	  Year	  
In	  5	  
Years	  
Cows	  milked	  per	  year	   (Avg)	   	   	  
Finished	  hogs	  marketed	  per	  year	   (#)	   	   	  
Feeder	  pigs	  marketed	  per	  year	   (#)	   	   	  
Finished	  cattle	  marketed	  per	  year	   (#)	   	   	  
Feeder/stock	  cattle	  marketed	  per	  year	   (#)	   	   	  
Custom	  cattle	  fed	  per	  year	   (#)	   	   	  
Custom	  heifers	  fed	  per	  year	   (#)	   	   	  
	  
3. For	  LIVESTOCK	  producers:	  	  What	  percentage	  of	  the	  farming	  activities	  listed	  below	  was	  hired	  out	  either	  to	  a	  
retailer,	  other	  farmer,	  or	  private	  custom	  service	  provider	  in	  2012?	   	   	   	  
	  NONE	  	  	  	  1-­‐25%	  	  	  	  26-­‐50%	  	  	  	  51-­‐75%	  	  	  	  76-­‐100%	   N/A	  
a. Fertilizer/Manure	  Application	  	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
b. Reproduction	  Services	   	   	  	  	  	  	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
c. Feed	  and	  Nutrition	  Services	   	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
d. Animal	  Health	  and	  Veterinary	  Services	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
	  
GO	  TO	  Question	  #6	  
	  
	  
4. For	  CROP	  producers:	  	  How	  large	  is	  your	  farming	  operation?	  	  How	  large	  do	  you	  expect	  it	  to	  be	  in	  five	  years?	  	  
(complete	  appropriate	  boxes)	  
	  
C	  R	  O	  P	  S	  
(Acres	  planted)	  
This	  
year	  
In	  5	  
years	  
Corn	   	   	  
Soybeans	   	   	  
Wheat,	  barley,	  other	  small	  grains	   	   	  
Cotton	   	   	  
Potatoes	   	   	  
Tomatoes	   	   	  
Other	  fruits	  and	  vegetables	   	   	  
5. For	  CROP	  producers:	  	  What	  percentage	  of	  the	  farming	  activities	  listed	  below	  was	  hired	  out	  either	  to	  a	  retailer,	  
other	  farmer,	  or	  private	  custom	  service	  provider	  in	  2012?	   	   	   	  
	  NONE	  	  	  	  1-­‐25%	  	  	  	  26-­‐50%	  	  	  	  51-­‐75%	  	  	  	  76-­‐100%	   N/A	  
a. Fertilizer	  Application	  	  	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
b. Crop	  protection	  chemical	  application	  	  	  	  	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
c. Seeding	  	   	   	   	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
d. Harvesting	   	   	   	   	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
	  
	  
6. When	  selecting	  a	  dealer	  or	  retailer	  for	  expendable	  inputs	  (seed,	  feed/nutrition,	  crop	  protection	  chemicals,	  animal	  health	  
products,	  etc),	  please	  rank	  the	  following	  attributes	  in	  order	  of	  importance	  to	  you.	  	  	  
Rank	  	   	  	  Service	  Attribute	   	   (enter	  1,	  2,	  or	  3	  in	  space	  provided,	  use	  a	  number	  only	  once)	  	  	  
____	  	  	   Services	  provided	  
____	  	   Information	  provided	  
____	  	   People	  who	  work	  for	  them	  
	  
7. On	  a	  scale	  of	  1	  to	  9	  where	  1	  means	  “Not	  at	  all	  important”	  and	  9	  means	  “Very	  Important”,	  how	  important	  are	  
the	  following	  when	  hiring	  others	  to	  perform	  services	  on	  your	  farm?	  (circle	  response)	  
a. Limited	  Labor	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	   	  
b. Improved	  timeliness	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
c. Cost	  of	  custom	  hiring	  (less	  equipment	  ownership)	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	   	  
d. Limited	  knowledge/information	  	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
e. Regulatory	  or	  record	  keeping	  burden	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  
8. Do	  you	  currently	  use	  any	  of	  the	  following	  types	  of	  independent	  paid	  consultants	  on	  your	  farm?	  	  Do	  you	  plan	  to	  
do	  so	  in	  the	  next	  5	  years?	  (check	  all	  that	  apply)	   	  
	  	  	  	  	  	   Today	  	  	  5	  Years	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
a. Independent	  crop	  consultant	   	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  □	   	   	   	  	  	  	  	  
b. Environmental	  consultant	   	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  □	  
c. Marketing	  consultant	   	  	  	  	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  □	  
d. Management	  consultant	   	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  □	  
e. Certified	  Public	  Accountant	   	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  □	  	  	  	  
f. Financial	  Advisor	   	   	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
g. Attorney	  on	  Retainer	   	  	  	  	  	   	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  □	  
	  
9. On	  a	  scale	  of	  1	  to	  9	  where	  1	  means	  “Not	  at	  all	  important”	  and	  9	  means	  “Very	  Important”,	  how	  important	  are	  
the	  following	  information	  sources	  for	  your	  management/purchasing	  decisions?	  	  (circle	  response)	  
a. Extension	  Services	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	  
b. Manufacturer	  Representatives	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
c. Independent,	  paid	  consultants	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	  
d. Local	  dealer	  sales	  staff	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	  
e. Local	  dealer	  technical	  support	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	  
f. Lenders	  	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	  
g. Other	  business	  services	  providers	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
h. Other	  farmers	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
10. Which	  of	  the	  following	  pairs	  is	  most	  important	  to	  your	  success	  as	  a	  farmer?	  (check	  one	  box	  for	  each	  pair)	  
□	  	  	  	  Managing Land, Equipment, and Facilities . . . .   or  . . . . . . . □	  	  	  	  Output Prices	  
□	  	  	  	  Managing Production . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  or  . . . . . . .  □	  	  	  	  Output Prices 
□	  	  	  	  Output Prices . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  or  . . . . . . .  □	  	  	  	  Managing People 
□	  	  	  	  Controlling Costs . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  or  . . . . . . .   □	  	  	  	  Managing Land, Equipment, and Facilities 
□	  	  	  	  Output Prices  . . . . . . .  .  . . . . . . . . . . . . . . . . .   or  . . . . . . .  □	  	  	  	  Controlling Costs 
□	  	  	  	  Managing Land, Equipment, and Facilities . . . .  or  . . . . . . .   □	  	  	  	  Managing Production 
□	  	  	  	  Managing Production . . . . . . . . . . . . . . . .  . . . .  or  . . . . . . .   □	  	  	  	  Controlling Costs 
□	  	  	  	  Managing People . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .   or  . . . . . . .   □	  	  	  	  Managing Land, Equipment, and Facilities 
□	  	  	  	  Controlling Costs . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  or  . . . . . . .   □	  	  	  	  Managing People 
□	  	  	  	  Managing People   . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . or  . . . . . . .   □	  	  	  	  Managing Production 
	   	  
11. About	  what	  percent	  of	  your	  total	  finance	  needs	  are	  met	  through	  financing	  provided	  by	  your	  dealer/retailer?	  
NONE	  	  	  	  1-­‐25%	  	  	  	  26-­‐50%	  	  	  	  51-­‐75%	  	  	  	  76-­‐100%	   N/A	  
a. Capital	  item	  purchases	  (machinery,	  etc)	   	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
b. Expendable	  item	  purchases	  	  	  	   	   	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	   	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	   	  	  □	  
	  	  (seed,	  feed/nutrition,	  	  etc)	  
	  
12. When	  borrowing	  money	  do	  you	  typically	  borrow	  from	  the	  lender	  with	  the	  lowest	  rate?	  	  	  	  	  	  □	  Yes	  	  	  	  	  	  	  □	  No	  	  	  	  	  	  	  
	  
13. On	  a	  scale	  of	  1	  to	  9	  where	  1	  means	  “Not	  at	  all	  important”	  and	  9	  means	  “Very	  Important”,	  how	  important	  are	  
the	  following	  media	  sources	  for	  receiving	  information	  about	  management	  and	  purchasing	  decisions?	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
a. Dealer	  or	  retailer	  meetings	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
b. Direct	  Promotional	  Mailings	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
c. Subscribed	  Email	  Newsletter	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
d. 	  Subscribed	  Text	  Message	  Notifications	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
e. Social	  Media	  (Twitter,	  Facebook)	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
f. Ag	  TV	  Programs	  	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
g. Ag	  Radio	  Programs	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
h. Field	  Days	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
i. Farm	  Publications	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
j. Dealer	  or	  Retailer	  Website	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
k. Manufacturers	  Website	  	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
l. Ag	  Media	  Website	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
m. Farm	  Shows	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
n. University	  Publications	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  
14. Have	  you	  changed	  your	  primary	  dealer	  or	  retailer	  for	  seed	  and/or	  crop	  protection	  chemicals	  (CROP	  producers)	  or	  
feed/nutrition	  and/or	  animal	  health	  products	  (LIVESTOCK	  producers)	  in	  the	  past	  5	  years?	  	  
	  	  	  	  	  □	  Yes	  	  	  □	  No	  	  	  	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  If	  Yes:	  	  Why	  did	  you	  switch?	  ___________________________________________________________	  
15. Thinking	  of	  agricultural	  sales	  people	  you	  deal	  with,	  rank	  the	  following	  attributes	  in	  order	  of	  importance	  to	  you.	  	  
	   Rank	  	   	  	  Salesperson	  Attribute	   	   (enter	  1,	  2,	  3,	  4,	  or	  5	  in	  space	  provided,	  use	  a	  number	  only	  once)	  	  	  
	   	   	  ____	  	  	   Very	  high	  level	  of	  technical	  competence	  
____	  	   Represents	  my	  interests	  
____	  	   Is	  honest	  
____	  	   Is	  a	  friend	  
____	  	   Knows	  my	  operation	  well	  
	  
16. For	  each	  of	  the	  purchases	  listed	  below,	  please	  rank	  these	  attributes	  -­‐	  price,	  product	  performance,	  and	  
dealer/retailer	  relationship	  –	  in	  order	  of	  importance	  to	  you.	  (enter	  1,	  2,	  or	  3,	  use	  a	  number	  only	  once	  per	  box)	  	  	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
	  
17. Which	  of	  the	  following	  takes	  most	  of	  your	  time?	  (check	  only	  one)	  
	  	  	  □	  Managing	  Land,	  Equipment,	  and	  Facilities	   	  
	  	  	  □	  Managing	  Production	   	   	   	   	  
	  	  	  □	  Marketing/Prices	   	   	   	   	  
	  	  	  □	   Controlling	  Costs	   	   	   	   	  
	  	  	  □	  Managing	  People	   	   	   	   	  
	  	  	  □	  Other	  (specify)	  	  	  	  ____________________________________________	  	  	  	  	  	  
	  
18. For	  the	  BRANDS	  from	  which	  you	  primarily	  purchase	  the	  products	  listed	  below,	  please	  indicate	  if	  you	  agree	  with	  
the	  following	  statements:	  	  (check	  all	  that	  apply)	   	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  B	  R	  A	  N	  D	  S	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  .	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
	   	   	   	   	   	   	   	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Crop	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Feed/	   	  	  	  Animal	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Capital	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Seed	  	  	  Protection	  	  	  	  Nutrition	  	  	  Health	  	  	  Fertilizer	  	  	  	  Equipment	  
a. I	  will	  do	  more	  business	  with	  this	  brand	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
b. I	  endorse	  this	  brand	  to	  my	  neighbors	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
c. I	  try	  products	  other	  than	  this	  brand	   	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
d. I	  would	  switch	  to	  another	  brand	  for	  a	  5%	  savings	  	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
e. I	  would	  switch	  to	  another	  brand	  for	  a	  10%	  savings	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
f. I	  would	  help	  this	  brand’s	  company	  develop	  	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
	  	  new	  products	  and	  services	  
g. I	  would	  invest	  in	  this	  brand’s	  company	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
h. I	  am	  loyal	  to	  this	  brand	   	   	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
SEED	  or	  FEED	  &	  NUTRITION	  Purchases	  
Rank	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Attributes	  
____	   Price	  
____	  	   Performance	  
____	  	   Dealer/Retailer	  Relationship	  
CROP	  PROTECTION	  or	  ANIMAL	  HEALTH	  
PRODUCT	  Purchases	  
Rank	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Attributes	  
____	   Price	  
____	  	   Performance	  
____	  	   Dealer/Retailer	  Relationship	  
FERTILIZER	  Purchases	  
Rank	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Attributes	  
____	   Price	  
____	  	   Performance	  
____	  	   Dealer/Retailer	  Relationship	  
CAPITAL	  EQUIPMENT	  Purchases	  
Rank	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Attributes	  
____	   Price	  
____	  	   Performance	  
____	  	   Dealer/Retailer	  Relationship	  
19. For	  the	  Dealers/Retailers	  from	  which	  you	  primarily	  purchase	  the	  products	  listed	  below,	  please	  indicate	  if	  you	  
agree	  with	  the	  following	  statements:	  (check	  all	  that	  apply)	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  D	  E	  A	  L	  E	  R	  /	  R	  E	  T	  A	  I	  L	  E	  R	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  .	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
	   	   	   	   	   	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Crop	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Feed/	  	  	  	  	  Animal	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Capital	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	   	   	   	   	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Seed	  	  	  Protection	  	  	  	  Nutrition	  	  	  Health	  	  	  Fertilizer	  	  	  	  Equipment	  
a. I	  will	  do	  more	  business	  with	  this	  dealer/retailer	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
b. I	  endorse	  this	  dealer/retailer	  to	  my	  neighbors	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
c. I	  try	  products	  from	  other	  dealers/retailers	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
d. I	  would	  switch	  to	  another	  dealer/retailer	  	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
	  	  for	  a	  5%	  savings	  
e. I	  would	  switch	  to	  another	  dealer/retailer	  	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
	  	  for	  a	  10%	  savings	  
f. I	  would	  help	  this	  dealer/retailer	  develop	  new	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
	  	  services	  and	  product	  offerings	  
g. I	  would	  invest	  in	  this	  dealer/retailer	  	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
h. I	  am	  loyal	  to	  this	  dealer/retailer	   	   	   	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  
	  
20. Using	  	  a	  scale	  of	  1	  to	  9	  where	  1	  means	  “Strongly	  Disagree”	  and	  9	  means	  “Strongly	  Agree”,	  how	  do	  you	  feel	  
about	  the	  following:	  (circle	  response)	  
a. Significant	  differences	  exist	  in	  the	  quality	  of	  services	  	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  	  between	  similar	  dealers	  and	  retailers	   	   	  
b. My	  relationship	  with	  sales	  people	  is	  more	  important	  	  than	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  	  the	  relationship	  I	  have	  with	  the	  company	  they	  represent	   	  
c. Significant	  differences	  exist	  between	  costs	  of	  financial	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  	  options	  offered	  by	  my	  retailer/dealer	  than	  	  from	  	  
	  	  traditional	  lenders	  (bank,	  farm	  credit,	  etc.)	  
d. Significant	  differences	  exist	  between	  generic	  	  expendable	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  	  products	  (seed,	  feed/nutrition,	  	  etc)	  and	  branded	  products	   	   	  
e. I	  know	  more	  about	  my	  expendable	  products	  than	  my	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  	  dealer	  or	  retailer	  
f. Significant	  differences	  exist	  in	  the	  quality	  of	  information	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  I	  receive	  from	  different	  dealers	  and	  retailers	   	  
	  
21. On	  a	  scale	  of	  1	  to	  9	  where	  1	  means	  “Not	  at	  all	  important”	  and	  9	  means	  “Very	  Important”,	  how	  important	  are	  
the	  following	  agricultural	  salesperson	  activities?	  	  (circle	  response)	  	  
a. Calls	  me	  frequently	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
b. Provides	  good	  follow-­‐up	  service	  	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
c. Is	  a	  consultant	  to	  my	  operation	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
d. Brings	  me	  innovative	  ideas	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
e. Provides	  relevant	  /	  timely	  information	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
f. Brings	  me	  the	  best	  price	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
g. Provides	  access	  to	  	  resources	   	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
h. Helps	  me	  feel	  confident	  about	  my	  purchase	  decisions	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  	  
22. How	  would	  you	  rate	  the	  following	  areas	  of	  risk	  on	  a	  scale	  of	  1	  to	  9,	  where	  1	  means	  “Not	  at	  all	  important”	  and	  9	  
means	  “Very	  Important”?	  (circle	  response)	  	  	  	  	  
a. Fluctuations	  in	  the	  prices	  of	  things	  you	  buy	  for	  your	  farm	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
b. Fluctuations	  in	  prices	  you	  receive	  for	  your	  production	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
c. Fluctuations	  in	  yields	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
d. Being	  too	  concentrated	  in	  one	  area	  of	  production	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  	  (i.e.,	  diversification	  needed)	  	  
e. Regulatory	  compliance	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
f. Not	  having	  adequate	  land	  or	  physical	  	  resources	  	  	  	  	  	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
g. Not	  having	  adequate	  skills,	  knowledge,	  	  or	  human	  resources	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
h. Society’s	  view	  of	  something	  happening	  	  on	  your	  farm	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	   	  
i. Competition	   	   	   	   	   	   	   1	  	  	  	  	  	  2	  	  	  	  	  	  3	  	  	  	  	  	  4	  	  	  	  	  	  5	  	  	  	  	  	  6	  	  	  	  	  	  7	  	  	  	  	  	  8	  	  	  	  	  	  9	  
	  
The	  following	  questions	  will	  be	  used	  to	  group	  your	  responses	  with	  those	  of	  others.	  
	  
23. What	  is	  the	  highest	  level	  of	  education	  you	  have	  completed?	  
□	  Attended	  High	  School	  	  	  	  	  	   	   	   	   	   □	  Four-­‐year	  college	  graduate	  	  	  	  
□	  High	  School	  Graduate	  	  	   	   	   	   	   □	  Masters	  degree	  	  	  	  
□	  Graduate	  of	  two-­‐year	  college/technical	  /trade	  program	   □	  Advanced	  graduate	  work	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
□	  Some	  four-­‐year	  college	  	  	  
	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
24. What	  is	  your	  gender?	  	  	  	  	  	  □	  Male	  	  	  	  	  	  	  □	  Female	  	  
	  
25. What	  is	  your	  age?	   □	  18-­‐24	  	   □	  25-­‐39	  	   □	  40-­‐54	  	   □	  55-­‐69	  	   □	  70+	  
	  
26. What	  is	  your	  role	  in	  your	  farm	  operation?	  
	   	   	   □	  Primary	  farm	  decision	  maker	   □	  Spouse	  of	  primary	  farm	  decision	  maker	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  □	  Other	  family	  employee	  	   □	  Other	  non-­‐family	  employee	  
	  	  	  
27. In	  which	  state	  is	  your	  primary	  farm	  business	  located?	  	  (use	  state	  abbreviation)	  	  _________	  
	  
28. What	  were	  your	  gross	  farm	  sales	  in	  2012?	  
□	  Less	  than	  $100,000	  	  	  	  	  	   	   □	  $1,000,000	  -­‐	  $2,499,999	  
□	  $100,000	  -­‐	  $499,999	  	  	  	   	   □	  $2,500,000	  -­‐	  $4,999,999	  
□	  $500,000	  –	  $999,999	  	  	  	   	  	  	   □	  $5,000,000	  and	  over	  	  	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	   	  	  	  	  	  
29. Over	  the	  Next	  5	  years,	  describe	  the	  single	  biggest	  management	  challenge	  facing	  farming	  operations	  like	  yours:	  
	  
_________________________________________________________________________________________	  
	  
_________________________________________________________________________________________	  
	  
Thank	  you	  for	  taking	  part	  in	  this	  survey!	  
Your	  responses	  will	  help	  researchers	  at	  Purdue	  University	  better	  understand	  U.S.	  agriculture	  production	  and	  
producers	  like	  yourself.	  	  Additional	  information	  about	  this	  research	  is	  available	  by	  contacting	  David	  Widmar,	  
Research	  Associate	  for	  the	  Center	  for	  Food	  and	  Agricultural	  Business	  at	  Purdue	  University	  at	  	  
(765)	  494-­‐0848	  or	  dwidmar@purdue.edu	  
Please	  return	  this	  survey	  in	  the	  postage-­‐paid	  envelope	  provided	  and	  the	  enclosed	  postcard	  separately	  
